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Abstract—The  findings  of  this  study  will  help  CIDMAC  as  new  venture  in  digital  advertising  industry  to 
formulate  their  business  strategy  (Especially  in  the  beginning  of  their  business)  to  be  able  to  compete with 
existing competitors and capture many opportunities ahead. The authors propose the formulation of CIDMAC’s 
business model and DIAMOND Strategy as outlined in the implementation of business strategies in short term (1 
year) and long term (3 years) that are expected to make CIDMAC business continues to grow and sustain in the 
long run. Moreover, the findings will give the latest overview of digital advertising in Indonesia. 
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1. Introduction 
 
The  advertising  industry  in  Indonesia  has  grown  in  recent  years  where  it  has  experienced  a 
tremendous growth. Based on Frontier Consulting Group data on advertising expenditure in Indonesia 
in 2012,  Indonesian advertising expenditure has grown by 22%,  in comparison  to global advertising 
growth of 3,8 %  in 2011. Moreover,  the value of  this  rapid growth was predicted  to  rise above 90 
trillions  rupiahs  in  the  last  semester  of  2012.  This  indicates  that  Indonesia  experiences  growth  in 
advertising industry of more than 20% in the last 3 years. Although the Indonesian internet advertising 
expenditure portion  is only 1.1 %  (which  is  relatively  small  compared  to  the global  internet media 
advertising  expenditure of  17.6%)  the  Regional  Company Advertising Association  of  Indonesia, Mr. 
Mufid  Wahyudi  stated  that  the    growth  on  the  internet  advertising  (digital  industry)  had  risen 
constantly and experienced significant progress  for approximately above 100%  in 2011.  It has more 
growth than the radio advertising progress in the last 3 years. 
 
By looking at this potential growth in internet industry in Indonesia, many advertising companies and 
agencies are optimist and motivated. The traditional method of advertising agencies in Indonesia  in 
the past, which applies conventional media has changed and moved  to grab the digital advertising 
market. Looking at this opportunity, PT. COMMULUS DIGITAL INDONESIA initiates “Integrated Digital 
Marketing  Communication”,  which  offers  a  full  range  of  service  of  digital  marketing  and 
communication with competitive price and high quality. 
 
PT. COMMULUS DIGITAL INDONESIA was established in the mid 2012 and initiated by two companies 
which expert on their each field, Cerahati digital media as a digital production house expert and Biru 
Digital Communication as an digital advertising expert. The two companies agreed to merge and state 
themselves  as  new  company  called  COMMULUS  INTEGRATED  DIGITAL  MARKETING  AND 
COMMUNICATION  (CIDMAC).The  concept  of  CIDMAC  is  different  to  other  Digital  Marketing  and 
Communication  in  Indonesia. Most Digital Advertising Agencies  tailor  the  concept, production,  and 
distribution  by  involving  many  parties,  while  CIDMAC  comes  up  with  one  stop  service  with  solid 
internal  parties  that  is  responsible  in  tailoring  concept,  production,  and  distribution  (See  figure  1 
below). 
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research problem, while secondary data are data that have already been collected for purpose other 
than  the  problem  at  hand  (Maholtra,  2007,  p.102)  The  internal  data  is  collected  directly  from 
CIDMAC, while  the external data  is  collected  from numerous  sources and  in‐depth analysis of  the 
environmental scanning such as, printed media, books, and several online resources. 
 
Data collection method used in this final project was as below: 
1. Collected Directly from CIDMAC 
2. Questionnaire 
3. Literature Study 
4. In‐Depth  Interview with  the prospective  customer of online advertising and  the marketing 
representative from CIDMAC competitor (digital marketing and communication companies that have 
existed in the industry) 
 
C. Analysis of Business Situation  
In  this  phase,  it  is  important  to  know where  the  recent  CIDMAC  position  is  ,  and what  it  looks  
compared to others within the same  industry  conducting  internal and external analysis that affects 
the business performance. Both factors have significant influence in order to survive in the industry. 
 
The conclussion from all environmental (External & Internal) scanning, the author concludes several 
points, such as : 
• The macroenvironmental  from  PESTEL  Framework  described  that  not many  factors may  affect 
CIDMAC business  towards bad direction because  almost  all of  the PESTEL analysis  showed  the 
good signal from macroenvironmental side. 
• From Five Forces analysis the author found that the market is still attractive, because the internet 
advertising business in Indonesia grows and it is predicted to have a massive growth by 2013. This 
is also supported by the facts that Indonesian economy  grows well. Therefore,  people are more 
likely  to    change  their  lifestyle,  by  using more  gadgets,  computers  and  the  internet    that will 
increase the company’s advertising expenditure in this matter. 
• CIDMAC has to improve their Human Resource Management to keep the good people inside the 
company, since that the critical assets in this business  is “the IDEA” that comes from people. So, 
CIDMAC must ensure that they are always surrounded by the freshest and brilliant idea.  
• CIDMAC has a  lot of Threat and Opportunity to be grabbed, as we can see from TOWS analysis : 
CIDMAC has to give the better value and benefit to the customer in term of facing the substitutes 
and  competitions with  similar  service. Moreover,  CIDMAC  can  take  advantage  of  the  internet 
advertising boom phenomenon in 2013 that has to be well utilized by them. 
• From Sustainable Competitive Advantage analysis, CIDMAC has to be more  focus on developing 
their nonsubstituable capabilities which is  internal team that has an unlimited and breakthrough 
creative and innovative ideas combined with a lot of passion (People Development) 
 
Competitor Analysis  
From competitor analysis, CIDMAC has  to emphasize  their differentiation on Web Experience, Fast 
respond and  feedback to the services,  increase their portfolio number by  increasing the number of 
clients that will impact on the growing number of CIDMAC’s relation, and CIDMAC has to emphasize 
their differentiation in other aspects such as payment method, their internal team development, and 
other things. In conducting  competitor analysis, the author has interviewed three subjects.  
 
Based  on  these  three  people  from  three  different  digital  advertising  agencies  and  some  recent 
consumers  of  digital  advertising  agency  services,  the  author  has  found  the    critical  factors  and 
competitive  advantages  in  measuring  the  value  of  digital  advertising  company  in  Indonesia.  The 
author has compiled the entire component by prioritizing and weighting. Here is the key competitive 
advantage  in choosing digital advertising agencies  (based on  the author’s  interview with  the  three 
subjects  from  three different digital  advertising  agencies,  and  some of  recent  consumer of digital 
advertising agency services): 
  
 
And h
 
 
 
 
From
of 14
Comm
comp
Cigar
abou
 
‐ The
produ
imple
adver
CIDM
persp
adver
gave 
CIDM
 
The r
such 
- M
pu
w
lim
- Th
ha
th
co
- Th
ex
Cu
bu
Saputra 
Product qu
Show reel /
Measurable
Human reso
Brand awar
Websites &
Price 
ere is the lis
 the researc
 FMCG (Fast
unication 
anies  from 
ette compan
t the existing
 respondent
ct  and  serv
mentation, 
tisement  in
AC  must  un
ective. Mos
tising  agenc
good  result
AC must de
esearch find
as : 
ost of non‐e
rchasing de
ant to grab t
itation of b
e  responde
ve   effects 
e target ma
nventional a
e  responde
plained  reg
stomer  sat
siness / pro
and Motik /  Th
Table.1.
ality & services
 portfolio  
 and achievab
urce 
eness 
 Social media i
t, the big fiv
h findings b
 Moving Con
services  co
Media  Indu
ies,   2 Tran
 online adve
s of digital a
ices  such  a
because   m
  social  med
dertake  an
t of all resp
ies,  such as
s.  Moreove
cide which p
ings also de
xisting onlin
cision. This c
his opportu
udget 
nts have go
on sales and
rket have no
dvertising. 
nts  also  fee
arding    the
isfaction  is 
ducts  that 
e Indonesian J
 Weighted com
Competitor
 
le (references)
mpression 
e advertisin
Figure 2.6. Th
Source:
y spreading 
sumer Good
mpanies,  3 
stry, 2 Even
sportation s
rtisers, such
dvertising ex
s  company 
ost of  resp
ia,  SEO  & 
  extra  work
ondent’s rea
 what  type 
r,  CIDMAC 
roduct or se
scribed abo
e advertiser
ompanies m
nity, they h
od opinions
 performan
t yet touch
l  that  if  th
  detail  of  q
very  import
they can pu
ournal of Busin
 
753
 
petitive streng
 Factors 
g agency pla
 
 
 
 
e Best 5 Digita
Author persona
the question
s) companie
Entertainm
t Organizers
ervices com
 as : 
perience ha
website  des
ondents  tar
Adwords,  em
  for  the  pr
son that th
of digital  st
has  to  split
rvices to foc
ut the Non ‐
s consider b
ight be con
ave to prepa
  regarding  t
ces of the c
ed the inter
ey  are  refe
uality  and 
ant  and  sat
t positive te
ess Administra
th digital agen
yer based o
l Agency in Ind
l data Intervie
naire, the c
s, 4 Retail c
ent  Compa
, 3 Automo
panies . The
s only used 
ign  and dev
get    are  stil
ail  market
oduct  that 
ey need to 
rategy or  c
  its  focus  in
us into 
 Existing onl
udget and p
sidered as p
re a great s
he effective
ompany, alt
net media, t
rred  by  the
achievemen
isfied  custo
stimonials re
tion, Vol.2, No
cy analysis tab
Total
n the weight
onesia 
w 
omposition 
ompanies, 2
nies,  5  Ad
tive  compa
 research fi
and well‐kn
elopment,  s
l  assembled
ing,  and  vir
is  not  famo
provide pro
ampaign has
  acquiring 
ine advertis
rice as they
rice sensitiv
trategy that
ness of digit
hough they 
herefore th
ir  colleague
t  on  their  c
mers  will  b
garding one
.7, 2013:749‐75
le  
Importance 
40 % 
15 % 
20 % 
5 % 
5 % 
5 % 
10 % 
100 % 
ing criteria a
of responde
 Financing c
vertising  co
nies, 8  IT Co
ndings clear
own on seve
ocial media
  and  engag
al  campaign
us  yet  in  r
ven strategi
 been done
the  target  m
ers behavior
 main consi
e companies
 can fulfill t
al advertisi
would say t
ey still focus
s,  they  wil
olleagues  p
e    evangelis
’s  products
7 
bove: 
nts consists
ompanies, 6
mpanies,  4
mpanies, 5
ly described
ral CIDMAC
  strategy &
ed with  the
.  However,
espondent’s
es by digital
  so  far and
arket,  and
 and desire,
derations of
. If CIDMAC
he company
ng and  they
hat most of
 in applying
l  clearly  be
ast  project.
ts  for  your
 or services
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
Saputra and Motik /  The Indonesian Journal of Business Administration, Vol.2, No.7, 2013:749‐757 
 
754
This is exactly what CIDMAC must do, to get clients as much as possible and to serve them well so 
that good words spread by themselves. 
- Being  asked  about  their  future  desire  about  the  people  behind  their  future  online  advertising 
activity,  the  respondents  provide  various  answers  and  clearly  describe  that  CIDMAC  has  to 
educate the market well, the  less awareness of the utilization advertising agency that give more 
benefit on division focused to the company can be the major issue to be appointed. 
 
3. Business Solution 
 
Business  solution  analysis  is  an  alternative  method  of    a  research  with  questionnaires.  It  is  a 
combination of   external opportunities & threat with  internal strengths and weaknesses conditions 
that have been analyzed and developed. The business strategy solution results in the attitudes of the 
company in response to the current industry competition. Whereas the company’s strategies provide 
the company’s direction regarding the overall options and the overall management of the business 
and  the company’s portfolio of products and  services  that  is described  in more details  in CIDMAC 
business model canvas. Moreover, there are some points  in CIDMAC strong  internal resources that 
can be produced as their sustainable competitive advantage for their businesses in the long run. 
 
The  competitive  business  strategy  that  fits  with  CIDMAC  visions  and  missions  are  strategies  to 
combine  their sustainable competitive advantage and  to emphasis  their differentiation and unique 
selling point to support the strategy itself. Therefore, some business solutions that are recommended 
by the author to resolve the root of CIDMAC business problems  in  long run for  increasing the sales 
and the brand awareness are very important for this kind of new venture. These is the list of business 
solution strategy: 
 
 Maximize the Website interface and function 
A website can operate   not only as a company profile, but  to be maximized and  to provide the 
‘wow’  moment  to  the  viewers  to  have  a  technological  experience.  In  addition,    according  to 
another research by the author, there is  no kind of a website like that in Indonesia, which means 
a good chance  for CIDMAC, if CIDMAC could create such website. 
 CIDMAC  brand  positions  as  “The  most  innovative  full  service  digital  agency  with  competitive 
prices  which  supported  by  IT  and  marketing  communication  experts  inside”.  CIDMAC  unique 
selling points are embedded in customer’s perspectives However, since CIDMAC brand positioning 
will take time to develop. Until then, CIDMAC should remain patience and consistent. 
 Develope CIDMAC DIGITAL COMMUNITY (CDC) 
Develope a community that has similar passion with CIDMAC business core. The main activity is to 
develop  regular events that focuses on group discussions and does  experimental projects to be 
utilized by CIDMAC New Business Development. By doing so, the community expects that CIDMAC 
employees  are    surrounded  by  people  of  the  same  passion.      The  comunity  alo  serves  as  the 
CIDMAC employees’ center for training (research and development center) CIDMAC  
 Propose the latest payment method in this industry 
Although CIDMAC main target market is not price sensitive, the author believes, and based on the 
research regarding  price and the flexibility of payment, it is still considered as the important part 
in  choosing  digital  advertising  agency. Moreover,  the  pricing  strategy  allows    installments  can  
expand  CIDMAC  target  market.    Any  companies  would  reconsider  and  found  that  advertising 
agencies are affordable and flexible since they could pay by installments.  
 
The whole sets of solutions to the root of the problems as described in the paragraph above is to be 
able  to  get  a  clear   direction of  the  company  and  to be  able  to develop  a  strong  foundation  for 
CIDMAC as new venture to be able to sustain in the long run. 
 
Based on  the nine elements of  the business model  canvas,  the  list below  is  is  the explanation of 
CIDMAC business model, starting from Customer Segments to Cost Structure description. 
Saputra and Motik /  The Indonesian Journal of Business Administration, Vol.2, No.7, 2013:749‐757 
 
755
1. Customer Segment  : The customer segment of CIDMAC  is a company who runs the business,  in 
which  its  products  or  services  are  aware  ,  and  focused  on  their  digital  marketing  and 
communication  through  the  internet  to  reach  their customers and  the company does not have 
much effort in conducting that activity.  Furthermore, any company which has the same value as 
CIDMAC green concept  (paperless and digital based) is  their customer segment. 
2. Value Proposition : Value proposition must be aligned with customer segment. CIDMAC proposes 
a  full service digital agency  in premium quality with competitive prices and  innovative payment 
method which supported by  IT and marketing communication experts  inside, that will reach the 
customers’  goals  measured  by  doing  the  latest  and  the  most  innovative  strategy  in  digital 
marketing and  communication. Moreover, CIDMAC  can also provide  the  combination of online 
and  offline  marketing  activity  for  their  customer  which  will  use  CIDMAC’s  sister  company  to 
execute the offline marketing activity. 
3. Channels  distribution    :  In  order  to  reach  the  customer,  and  to  communicate  and  to  deliver 
CIDMAC  values,  the  company  creates  their  distribution  channel  through  direct  offering  by 
applying creative email marketing to each target market. It also use its website and SEO in order 
to  grab  the  opportunity.CIDMAC  can  use  their  CDC  or  their  community development  to  share 
their  values  so  that  the  more  people  are  aware  about  CIDMAC  from  CIDMAC  community 
development. Moreover, the more frequent CIDMAC projects is  included  in the competition, the 
bigger the chances that the brand awareness increases and the more values have been delivered 
to the customers via the word of mouth and other methods. 
4. Customer Relationship : To maintain and engage the customers and to make them repurchase our 
products continuously, CIDMAC providing 24 / 7 customer services through email response and 
virtual customer service (between 09.00 – 17.00 hours on weekdays) . The package service is also 
offered  to    customers  in  order  to  make  them  purchasing  the  products  and  services  with  an 
affordable price, and more efficient, The more often they use our products and services, th more 
they earn points  that  they will be able  to exchange with  free service  in  the  future  if  the points 
have  reached  the  minimum  points  for  the  free  services.  Moreover,  customer  can  track  their 
project  progress  and  milestones  in  the  website.  Customers’  newsletters  via  email  and  blog 
updates via website will engage customer spending time in CIDMAC website longer. 
5. Revenue Stream  : All revenues that CIDMAC receive comes from the selling of the products and 
services directly to the customer . 
6. Key Resources  :  Fixed  asset  investment  is one of  company’s  resources, which  consist of office 
buildings, stationary, working tools such as computer, digitizer, etc. However,  the most important 
resource  or  assets  is  the  human  resource  inside  CIDMAC  who  are    visionary,  innovative, 
innitiative, and have problem‐solving mindset and values. 
7. Key Activities (KA) : The main activities that CIDMAC do are : 
- Direct offering via email and proposing new business development. 
CIDMAC must be  intense  in conducting    the direct offering  to  the customers.   New business 
development division should offer two new concept to be proposed on weekly basis 
- Maintain great quality products and services 
The quality products and services must be maintained well, on a monthly basis, to develop key 
performance indicator. 
- Content Maintance  
There must  be  some  internal  divisions  that  are  able  to maintain  the  content  of    the  blog 
website,  customer  email  newsletter,  and  so  much  more  that  are  connected  to  CDC 
development in  keeping the sustainable competitive advantage. 
- Maintain a good relationship with customers and 3rd party (freelancers, expertise, etc) since 
they are CIDMAC suppliers in the value chain, hence they must have a good relationship with 
one another.  
8. Key  Partnership  (KP)  :  To  support  this  business,  CIDMAC  involves  the  important  stakeholders 
which  consists  of  freelancers,  community  (CDC)  that  is  developed  by  CIDMAC  and  the  ISP 
(Internet Service Provider) as the basic connection of CIDMAC products and services that have to 
be maintained properly. 
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9. Cost Structure (CS) : The cost structure that CIDMAC needs to spend  is the operational cost, the 
salary of the employees, and the initial investement installments that need to be paid. 
 
4. Conclusion and Implementation Plan  
 
Based  on  the  strategy  formulation  of  business  solutions  in  chapter  three,  the  author  needs  an 
implementation  plan  that  is  adjusted  to  CIDMAC  conditions.  It  consists  of  many  activities  and 
programs that could be done to improve and to develop the company based on strategies in business 
solutions  based  on  the  author’s  suggestion  for  them.  For  this  research,  implementation  plan  is 
divided into two parts: short term planning and long term planning. The short term planning is used 
for one year, while  long term planning  is used for the next two to three years  in order to make the 
company competes and survives. 
 
The short term implementation plan that has to be done by CIDMAC is elaborated in one year time, 
in the beginning phase, CIDMAC has to develop their basic foundation of their business. The details 
below will specify the actions that needed to be performed by CIDMAC for the short term plan : 
1. Develop Marketing & Sales Tools 
- Maximized Website function 
- Make and Standardize the presentation of each products and services content 
- Make monthly promotional and interesting offerings 
2. Develop CIDMAC Standard Operation Procedure (SOP) 
- Make the SOP 
- Listing all the Freelancer and Expertise 
- Develop and Standardize al the digital document 
3. Improving the quality of internal resources 
- Office redecoration 
- Corporate Values Development 
- Develop employee’s rules 
- Follow digital advertising & marketing exhibition 
4. Develop a flexible payment method 
5. Develop Knowledge Management Division 
- Built Knowledge Management Division 
- CDC (Cidmac Digital Community) establishment 
- Content Management System (Knowledge Database) establishment 
6. Maximize New Business Development Division 
- Focus splitting (30:70) on grabbing the customer 
- Analyze current situation and potential market  
 
The long term implementation plan that has to be done by CIDMAC is elaborated for 3 years period. 
The details below will specify the actions that needed to be performed by CIDMAC for the long term 
plan : 
1. SOP and corporate rules implementation (3 Years) 
2. Focus on human resource management (Annualy) 
3. The companies performance evaluation (Annualy) 
4. The company’s internal audit (Annualy) 
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